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Lembaga Pendidikan Istibank Surakarta menganggap strategi bauran 
pemasaran jasa merupakan hal yang penting untuk pengelolaan Lembaga Pendidikan 
Istibank di Surakarta. Strategi bauran pemasaran jasa merupakan faktor utama dalam 
mempengaruhi keputusan memilih konsumen. Perumusan masalah dalam penelitian 
ini adalah bagaimana pengaruh strategi bauran pemasaran jasa yang terdiri: produk, 
harga, lokasi, promosi, orang, proses dan pelayanan terhadap keputusan konsumen 
memilih kuliah pada Lembaga Pendidikan Istibank Surakarta.  
Teori yang digunakan adalah manajemen pemasaran jasa dan perilaku 
pembelian konsumen yang berkaitan dengan keputusan pembelian konsumen. Teknik 
pengumpulan data dengan wawancara, daftar pertanyaan dan studi dokumentasi. 
Jumlah sampel penelitian ini adalah sebanyak 100 siswa dan digunakan teknik 
penarikan sampel dengan metode random sampling. Data dikumpulkan menggunakan 
kuesioner. Pendekatan dalam penelitian ini adalah studi kasus pada Lembaga 
Pendidikan Istibank Surakarta dengan mengumpulkan data mengenai faktor-faktor 
yang terkait dengan variabel penelitian. Jenis penelitian adalah deskriptif kuantitatif.  
Hasil uji t diperoleh hasil variabel yang signifikan terhadap keputusan 
konsumen adalah produk, lokasi, promosi dan proses. Hal ini disebabkan karena 
memiliki koefisien signifikan < 0,05. Hasil uji Fhitung = 10,697 dengan tingkat 
signifikan sebesar 0,000. Hal ini berarti bahwa variabel bebas yang terdiri dari 
produk, biaya, lokasi, promosi, orang, proses dan pelayanan, secara bersama-sama 
(simultan) mampu mempengaruhi variabel terikat yaitu keputusan konsumen dalam 
memilih kuliah pada Lembaga Pendidikan Istibank Surakarta. Hal ini disebabkan 
karena memiliki tingkat signifikan lebih kecil dari 0,05. 
Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran yang 
terdiri produk, harga, lokasi, promosi, proses, orang dan pelayanan secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam memilih kuliah 
pada Lembaga Pendidikan Istibank Surakarta dapat diterima. 
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Istibank Surakarta Institutional Education assumes that marketing mix 
services strategies is important thing for Istibank Surakarta Institutional Education. 
Marketing mix service strategies is the main factor in influencing the students in 
decisions choosing the place for study. The problem statement on this research is how 
the influence of marketing mix services strategy consists of: product, price, place, 
promotion, process and service towards the consumer’s decision in choosing study in 
Istibank Surakarta Institutional Education. 
Theoretical applied on the research is marketing mix services and consumer 
purchasing behavior related to the consumers buying decisions. Technique of data 
collecting through interview, questionnaire and documentation study. The number of 
research sample is 100 students and technique of collecting sample through random 
sampling. Data collecting through questionnaire that giving to the students. Research 
approach using case study on the Istibank Surakarta Institutional Education through 
data collecting that have relation with the research variable.  
Result with t test resulting significant variable to the consumer’s decisions is 
product, location, promotion and process. Because of have coefficient significant < 
0,05.  The result of the F counting = 10,697 with significant level 0,000. This means 
that independent variable consists of product, price, location, promotion, process and 
service simultaneous influence dependent variable that is consumers decision in 
choosing study in Istibank Surakarta Institutional Education. Because of have 
significant level > 0,05. 
The research conclude that marketing mix service consist of product, price, 
location, promotion, people and service simultaneous significant influence to the 
consumers decision in choosing study in the Istibank Surakarta Institutional 
Education. 
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